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Le	paradigme	d’Uppsala	(Johanson	&	Vahlne,	1977)	est	une	théorie	structurante	pour	étudier	le	développement	
international	 des	firmes.	Lorsqu’elle	 s’implante	 à	 l’étran-
ger,	une	firme	cherche	à	croître	et	à	maximiser	ses	profits,	
tout	 en	 réduisant	 l’incertitude	et	 le	 risque	 inhérents	à	ces	
nouveaux	marchés,	 qu’elle	méconnaît.	Via	 le	 concept	 de	
distance	 psychique	 entre	 pays	 (mesurée	 notamment	 par	
la	 distance	 géographique,	 la	 distance	 culturelle,	 la	 dis-
tance	 institutionnelle	ou	encore	 la	distance	 législative),	 le	
modèle	 d’Uppsala	 avance	 le	 principe	 d’un	 cycle	 engage-























(Oviatt	 &	 McDougall,	 1994;	 Madsen	 &	 Servais,	 1997;	
Zahra	et	al.,	2000).	Cependant,	aucune	recherche	n’a	tenté	
d’évaluer	 l’intérêt	 de	 ce	 modèle,	 né	 en	 Suède,	 pour	 des	
investissements	 opérés	 dans	 des	 pays	 en	 développement.	
Les	concepts	centraux	de	cette	théorie	(distance	psychique	









L’objectif	 de	 cet	 article	 est	 de	 tester	 la	
validité	 du	 modèle	 d’Uppsala,	 dans	 sa	
version	 de	 1977	 puis	 dans	 sa	 version	 de	
2009.	À	cette	fin,	nous	étudions	la	distance	
géographique	 et	 l’effet	 de	 réseau	 comme	
déterminants	 des	 décisions	 d’acquisitions	
internationales.	Nous	testons	notre	modèle	
sur	 56	 963	 acquisitions	 menées	 par	 des	
firmes	 de	 pays	 développés	 (1990-2009).	
Conformément	 à	 la	 théorie,	 les	 effets	 de	
réseau	 jouent	 un	 rôle	 prépondérant,	 au	
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the	 validity	 of	 the	 Uppsala	 model,	 first	
in	 its	 1977	 version	 and	 then	 in	 the	more	
recent	2009	version.	To	this	end,	we	study	
geographical	 distance	 and	 network	 effect	
as	 determinants	 of	 international	 acqui-
sition	 decisions.	 We	 test	 our	 model	 on	












El	 objetivo	 de	 este	 artículo	 consiste	 en	
demostrar	 la	 validez	 del	modelo	 de	Upp-
sala,	en	su	versión	de	1977,	y	luego	en	su	
versión	de	2009.	Para	este	fin,	estudiamos	
la	 distancia	 geográfica	 y	 el	 efecto	 de	 red	
como	 determinantes	 de	 las	 decisiones	 de	
adquisiciones	 internacionales.	 Probamos	
nuestro	 modelo	 en	 56.963	 adquisiciones	
dirigidas	 por	 firmas	 de	 países	 desarrolla-
dos	(1990-2009).	Conforme	a	la	teoría,	los	
efectos	 de	 red	 desempeñan	 un	 papel	 pre-
ponderante,	en	detrimento	de	la	distancia.	
Además,	 los	 efectos	 de	 redes	 influyen	 de	
diferente	 manera	 dependiendo	 de	 que	 el	
objetivo	 se	 encuentre	 en	 un	 país	 desarro-
llado	o	en	un	país	en	vías	de	desarrollo.
Palabras	 claves:	 adquisiciones	 internacio-
nales,	 distancia	 geográfica,	 efecto	 de	 red,	
modelo	de	Uppsala
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de	 1977	 et	 dans	 sa	 version	 de	 2009.	Nous	 proposons	 de	
répondre	à	cette	question	en	analysant,	sur	les	deux	derniè-
res	décennies,	la	distance	géographique	et	l’effet	de	réseau	





Le modèle d’Uppsala et les décisions  
d’acquisitions internationales






sement	 des	 risques,	 susceptible	 de	 réduire	 la	 profitabilité	
des	firmes	 (Feinberg	&	Gupta,	 2009).	Afin	de	 limiter	 les	
risques	et	 les	 incertitudes	 tout	en	maintenant	 la	profitabi-
lité,	les	firmes,	de	manière	incrémentale,	vont	sécuriser	leur	
marché	 de	 base,	 puis	 s’internationaliser	 progressivement.	
Ce	développement	suppose	une	accumulation	progressive	
de	 ressources	 et	 de	 connaissances,	 propres	 aux	nouveaux	







sage	 (Cyert	&	March,	 1963),	 induisant	 un	 cycle	 d’enga-
gement	 progressif	 (Johanson	&	Vahlne,	 1977).	Au	 fur	 et	
à	mesure	 qu’elles	 s’implantent	 à	 l’étranger,	 les	 firmes	 se	









vu	 comme	 une	 alternance	 de	 séquences	 d’apprentissage	
par	exploration	et	d’apprentissage	par	exploitation	(March,	
1991;	Johanson	&	Vahlne,	2009).
Le	 concept	 clé	 qui	 détermine	 le	 principe	 de	 dévelop-
pement	incrémental	est	la	distance	psychique	(Johanson	&	
Wiedersheim-Paul,	 1975).	 La	 distance	 psychique	 est	 «	la	
somme	des	facteurs	qui	restreignent	 le	flux	d’information	
en	 provenance	 et	 à	 destination	 du	marché	»	 (Johanson	&	
Vahlne,	 1977)	 tels	 que	 les	différences	de	 langage,	 d’édu-
cation,	de	culture	ou	encore	de	développement	 industriel.	
Cette	 distance	 psychique	 rend	 difficile	 la	 compréhension	
des	 environnements	 internationaux	 (Johanson	 &	Vahlne,	
















D’autre	 part,	 la	 distance	 géographique	 est	 regardée	
comme	une	approximation	acceptable	de	 la	distance	psy-
chique.	 Dès	 1975,	 Johanson	 &	 Wiedersheim-Paul	 sou-
lignent	 en	 effet	 que	 la	 distance	 psychique	 est,	 en	 règle	
générale,	 corrélée	 à	 la	 distance	 géographique.	 Paradoxa-
lement,	 la	distance	géographique	comme	estimateur	de	 la	





variable	 de	 contrôle.	 Pour	 évaluer	 la	 distance	 psychique,	
la	 distance	 géographique	 présente	 l’avantage	 d’être	 une	
variable	 stable	 et	 facilement	mesurable,	 par	 comparaison	
aux	 index	de	proximité	 culturelle	 et	 de	proximité	 institu-
tionnelle,	qui,	s’ils	prennent	en	compte	des	éléments	plus	
1.	 Liability	of	foreignness.	
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riches,	 sont	 en	 revanche	 plus	 discutables,	 car	 mesurant	
des	 variables	 extrêmement	 qualitatives	 et	 historiquement	
datées.




sitions	 internationales,	 plusieurs	 auteurs	 ont	 montré	 que	
la	 distance	 géographique,	 considérée	 comme	 un	 facteur	
d’asymétrie	informationnelle,	était	un	déterminant	clé	des	
choix	 d’acquisitions	 internationales	 par	 les	 firmes.	Ainsi,	
selon	Grote	&	Rücker	 (2007),	 la	 création	de	 richesse	via	
les	 acquisitions	 par	 des	 firmes	 allemandes	 varie	 avec	 la	
distance	géographique	entre	 la	firme	et	 le	 lieu	d’investis-
sement.	Ragozzino	(2009)	montre	que	la	proximité	géogra-











justifié	 que	 les	 décisions	 d’acquisition	 sont	 coûteuses	 et	
impliquent	 une	 connaissance	 des	 pratiques	 managériales	
locales.	D’où	notre	première	hypothèse	:




Si	 les	pays	 en	développement	offrent	 aujourd’hui	des	
taux	de	croissance	attractifs	 (par	comparaison	à	ceux	des	
pays	 développés),	 ils	 présentent	 également	 des	 niveaux	
d’incertitude	 et	 de	 risque	 supérieurs	 :	 stabilité	 politique	
incertaine,	corruption	a	priori	supérieure,	état	de	la	concur-
rence	 mal	 évalué	 (Pusterla	 &	 Resmini,	 2007;	 Xia	 et	 al.,	
2008).	
Or,	 le	modèle	d’Uppsala	 repose	sur	 l’idée	que	 les	fir-
mes,	 dans	 leur	 développement	 international,	 cherchent	 à	
augmenter	leur	profitabilité,	tout	en	minimisant	les	risques	












uppsALA 2009 : Le RéseAu socIAL comme déteRmInAnt 
des AcquIsItIons InteRnAtIonALes 
Le	 paradigme	 d’Uppsala	 a	 progressivement	 été	 testé	 et	

































constitue	 un	 élément	 capital	 pour	 les	 firmes,	 susceptible	
d’accroître	leur	base	de	connaissances	(Kogut,	2000).	Selon	
Nahapiet	&	Ghoshal	 (1998),	 les	 firmes	 qui	 transforment,	
via	 leur	 réseau	 social,	 leur	 capital	 social	 en	 capital	 intel-
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Plus	 précisément,	 le	 développement	 international	 des	
firmes	est	en	priorité	guidé	par	deux	facteurs	:	(i)	les	mou-
vements	 du	 réseau	 auquel	 une	 firme	 appartient	 et	 (ii)	 la	
nécessité	 d’intégrer	 de	 nouveaux	 réseaux.	 Les	 décisions	
d’investissement	à	l’étranger	répondent	dans	ce	cadre	non	
plus	à	des	contraintes	de	distance	psychique,	mais	au	sou-
hait	 d’accompagner	 le	 développement	 international	 du	
réseau	d’appartenance	de	 la	firme.	Ainsi,	 si	 les	clients	ou	
fournisseurs	majeurs	d’une	firme	s’implantent	dans	un	pays	





la	 firme,	 ce	 qui	 lui	 permet	 d’atténuer	 l’incertitude	 et	 les	
risques	du	développement	 international	 (Morgan	&	Hunt,	
1994).
























que	 des	 informations	 sur	 le	 pays	 et	 la	 cible.	 Par	 ailleurs,	


















Concernant	 le	modèle	 d’Uppsala	 centré	 sur	 l’effet	 de	
réseau	(Johanson	&	Vahlne,	2009),	il	est	toutefois	légitime	













cette	 fin,	 dont	 trois	 ressortent	 comme	 fondamentales	 :	 la	
théorie	institutionnelle,	la	théorie	des	ressources	et	la	théo-
rie	des	coûts	de	transaction.
L’effet	 de	 réseau	 a	 en	 revanche	 été	 peu	 utilisé	 pour	
expliquer	 les	 choix	 d’implantation	 à	 l’étranger	 dans	 les	









national,	 il	 serait	 intéressant	d’évaluer	si	 l’effet	de	réseau	
proposé	 par	 le	 modèle	 d’Uppsala	 (Johanson	 &	 Vahlne,	
2009)	 fonctionne	 globalement	 pour	 les	 investissements	 à	
destination	des	pays	en	développement.	En	effet,	selon	le	
niveau	de	développement	du	pays	de	la	cible,	 le	risque	et	
l’incertitude	 varient,	 variations	 que	 l’effet	 de	 réseau	 peut	
compenser.	D’où	nos	deux	dernières	hypothèses
H4a	:	le	nombre	d’acquisitions	réalisées	par	une	firme	












opérations,	 réalisées	 entre	 1990	 et	 2009,	 dans	 le	 monde	
entier.	Cette	période	a	été	choisie	car	elle	 inclut	 les	deux	
vagues	 les	 plus	 importantes	 de	 l’histoire	 des	 acquisitions	






























Internationales	 (CEPII),	 qui	 a	 réalisé	 des	 indicateurs	 de	
distance	 entre	pays3.	Leur	mesure	 est	 une	mesure	pondé-
rée	des	distances	géographiques	entre	les	principales	zones	
habitées	des	deux	pays	concernés.
Effet de réseau. L’effet	de	réseau	a	été	mesuré	par	deux	
variables.	D’une	part,	nous	avons	recensé	la	«	présence	de	
compatriotes	dans	le	pays	cible	»	:	pour	chaque	acquisition	







peut	 y	 bénéficier	 de	 l’appui	 d’un	 réseau	 de	 firmes	 de	 la	
même	nationalité,	déjà	implantées.
D’autre	part,	nous	avons	évalué	la	«	présence	de	com-








toutes	 industries	 confondues)	 au	 sein	 du	 pays	 cible,	 sus-


















1.	 Les	 pays	 traditionnellement	 qualifiés	 d’	 «	émergents	»	












selon	 la	 littérature,	d’influencer	nos	 résultats.	D’une	part,	
l’expérience	 d’acquisition	 de	 la	 firme	 elle-même	 dans	 le	
pays	cible	peut	être	un	déterminant	de	ses	décisions	d’ac-
quisitions	 futures	 dans	 ce	 même	 pays	 et	 de	 leur	 perfor-
mance	(Hébert	et	al.,	2005;	Haleblian	et	al.,	2006;	Meschi	
&	 Métais,	 2006;	 Johanson	 &	 Vahlne,	 2009).	 En	 consé-
3.	 http://www.cepii.fr/distance/noticedist_en.pdf
















Nombre d’acquisitions par une firme dans un pays 
donné en année n =
a + b*distance géographique + c*expérience de l’in-
dustrie + d*expérience des compatriotes + e*distance 
géographique x niveau de développement du pays + 
f*expérience de l’industrie x niveau de développement du 
pays + g*expérience des compatriotes x niveau de dévelop-





Afin	 d’affiner	 le	 modèle,	 nous	 avons	 remplacé	 la	
constante	du	modèle	par	deux	variables	indicatrices	(Guja-
rati,	 2006).	 Cette	 disposition	 prend	 en	 compte	 certaines	
spécificités	marquées	de	la	population,	à	savoir,	dans	le	cas	
présent,	 le	 niveau	de	développement	 du	pays	 de	 la	 cible.	
Elle	autorise	la	constante	à	varier	selon	que	la	cible	se	situe	
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Le	modèle	 2	 indique	 que	 l’hypothèse	 1,	 postulant	 un	
impact	 négatif	 de	 la	 distance	 géographique	 entre	 la	 cible	
et	l’acquéreur	sur	le	nombre	d’acquisitions,	n’est	pas	vali-
dée.	 De	 surcroît,	 le	 modèle	 3	 montre	 que	 cette	 relation	
n’existe	pas	davantage	 si	 la	 cible	 est	 située	dans	un	pays	
en	développement,	invalidant	également	l’hypothèse	2.	Ces	


















versent	 :	 la	 présence	 de	 firmes	 compatriotes	 de	 la	même	






haitons	 évaluer	 empiriquement	 la	 pertinence	 du	 modèle	











mément	 à	 la	 proposition	 récente	 de	 Johanson	 &	Vahlne	
(2009),	 la	 distance	 semble	 effectivement	 ne	 plus	 être	 un	
déterminant	 fondamental	 dans	 les	 choix	 d’acquisitions	
internationales.	 Notre	 analyse	 semble	 donc	 confirmer	 les	
doutes	 émis	 par	 plusieurs	 recherches	 antérieures	 concer-
nant	la	distance	comme	déterminant	des	décisions	d’inves-
TABLEAU 2
Variables Moyenne Écart-type 1 2 3 4 5 6 7
1 Expérience d’acquisitions 
internationales de la firme
1.034 12.192
2 Expérience d’acquisitions de 
la firme dans le pays cible
0.271 0.915 	.127
3 Distance géographique entre 
l’acquéreur et la cible
4397.250 4436.740 	.020 –	.023
4 Présence de concurrents dans 
le pays cible
2.605 6.108 	.011 	.294 –	.067
5 Présence de compatriotes 
dans le pays cible
202.990 294.410 –	.020 –	.020 –	.124 	.615
6 Distance x Pays cible en 
développement
1074.680 2886.690 –	.059 –	.059 	.371 –	.138 –	.203
7 Présence de concurrents x 
Pays cible en développement
0.080 0.624 	.013 	.102 	.028 	.049 –	.055 	.184
8 Présence de compatriotes x 
Pays cible en développement
7.127 28.030 –	.009 –	.028 	.086 –	.074 –	.074 	.422 	.328
Toutes	les	corrélations	sont	significatives	à	p<.05
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tissements	à	l’étranger	(Knight	&	Cavusgil,	1996;	Madsen	
&	Servais,	1997;	Oviatt	&	McDougall,	2005).
Dans	 le	 contexte	 actuel,	 les	 décisions	 d’acquisi-
tions	 internationales	 semblent	 davantage	 déterminées	 par	
d’autres	 facteurs.	 En	 particulier,	 nos	 résultats	 confirment	
l’hypothèse	 que	 les	 effets	 de	 réseau	 sont	 un	 déterminant	
des	décisions	d’investissement	à	l’étranger	pour	les	firmes	
des	pays	développés	(Xia	et	al.,	2008;	Johanson	&	Vahlne,	




Dans	 le	 cadre	 de	 notre	 recherche,	 les	 décisions	 d’ac-
quisitions	 internationales	 opérées	 par	 les	 firmes	 des	 pays	
développés	apparaissent	comme	significativement	influen-
cées	 par	 la	 présence	de	firmes	 compatriotes	 dans	 le	 pays	
de	la	cible.	Ces	résultats	confirment	le	point	de	vue	selon	
lequel	le	réseau	est	un	moyen,	pour	les	firmes,	de	diminuer	
le	 risque	 et	 l’incertitude	 du	 développement	 dans	 un	 pays	
donné,	 et	 surtout	 d’y	 repérer	 des	 opportunités	 nouvelles	











Variables Modèle 1 Modèle 2 Modèle 3
Pays développé  
(variable indicatrice)
1.0812** (0.0020) 1.0788** (0.0031) 1.0781** (0.0032)
Pays en développement  
(variable indicatrice)
1.0816** (0.0038) 1.1002** (0.0050) 1.1023** (0.0082)
Expérience d’acquisitions 
internationales de la firme
0.0000 (0.0001) 0.0001 (0.0002) 0.0001 (0.0002)
Expérience d’acquisitions  
de la firme dans le pays cible
0.0961** (0.0019) 0.0914** (0.0020) 0.0915** (0.0020)
Distance géographique  
entre l’acquéreur et la cible
H1 – 0.0000 (0.0000) – 0.0000 (0.0000)
Présence de compatriotes  
dans le pays cible
H3a – 0.0000 (0.0000) – 0.0000 (0.0000)
Présence de compatriotes de la 
même industrie dans le pays cible
H3b 0.0028** (0.0004) 0.0028** (0.0004)
Distance x Pays cible  
en développement
H2 – 0.0002 (0.0001)
Présence de compatriotes x Pays 
cible en développement
H4a 0.0001* (0.0001)
Présence de compatriotes de 
la même ind. x Pays cible en 
développt
H4b – 0.0023 (0.0031)
Nombre d’observations 56	963 56	963 56	963
DL 4 7 10
R² ajusté 0.8751 0.8720 0.8720
Valeur de F 106	842** 55	434	** 38	806**
*	p<0.05	 **p<0.001




de	 l’échantillon).	 En	 revanche,	 l’effet	 de	 réseau	 joue	 de	
manière	 spécifique.	 En	 effet,	 sur	 l’ensemble	 de	 l’échan-
tillon	 (dont	 80%	 des	 observations	 impliquent	 des	 cibles	
situées	dans	des	pays	développés),	l’effet	de	réseau	joue	de	
manière	 très	 significative	 au	 niveau	 de	 l’industrie.	Autre-







mais	 aussi	 à	 l’opportunité	 plus	 attractive,	 que	 représente	
la	 décision	d’acquisition	dans	un	pays	 en	développement	
(Johanson	&	Vahlne,	2009),	 les	firmes	des	pays	dévelop-









Au-delà	 de	 ces	 contributions,	 notre	 travail	 présente	 éga-
lement	des	 limites,	 qui	 constituent	 autant	 de	perspectives	
pour	des	recherches	futures.




















Donc,	 bien	 que	 la	 distance	 géographique	 soit	 reconnue	
comme	 un	 indicateur	 de	 la	 distance	 (Grote	 &	 Rücker,	
2007;	Ragozzino,	2009),	il	serait	certainement	opportun	de	








années	précédant	 l’année	 focale.	Or	 les	 effets	 de	 réseaux	
peuvent	 recouvrir	 bien	 d’autres	 réalités,	 qui	 pourraient	
également	 faire	 l’objet	 de	 tests,	 telles	 que	 les	 alliances	









de	 destinations	 en	 matière	 de	 développement	 internatio-
nal,	 notamment	 pour	 les	 pays	 émergents	 (Meschi,	 2009).	





Un	 premier	 axe	 de	 recherche	 pourrait	 porter	 sur	 le	
lien	 entre	distance	 et	 effet	 de	 réseau.	Si	 dans	 leur	 appro-
che	 récente,	 Johanson	&	Vahlne	 (2009)	mettent	 en	 avant	
la	notion	de	réseau,	ils	soulignent	néanmoins	que	le	réseau	
a	pour	vocation	de	diminuer	 la	distance,	par	 l’acquisition	









du	 pays	 d’une	 part	 et	 le	 choix	 du	mode	 d’entrée	 d’autre	
part.	 Dans	 notre	 article,	 nous	 nous	 sommes	 concentrés	
sur	 le	 choix	 du	 pays	 et	 avons	 «	neutralisé	»	 la	 dimension	
de	mode	d’entrée,	en	nous	limitant	aux	acquisitions.	Or,	si	












sur	 les	 décisions	 d’acquisitions	 dans	 un	 pays	 cible.	 Une	
étape	supplémentaire	dans	la	compréhension	de	ce	concept	
serait	d’étudier	son	impact	sur	la	performance	des	acquisi-
tions.	Notre	 recherche	montre	que	 l’effet	de	 réseau	 incite	
les	firmes	à	s’implanter	dans	un	pays	donné,	car	il	permet	
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